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La vigente averiguación titulada “Implementación de un plan estratégico 
para incrementar la efectividad de la empresa Serviguer SAC, 2018”, 
inmerso en las hipótesis de la proyección estratégica, utilizó el plan observacional, 
con una averiguación de tipo característico Una región o modelo que emplea solo 
a 7 empleados que visitaron el comité de estrategia del puesto. Con este fin, se 
manejan varias matrices relacionadas con la planificación estratégica como 
tecnologías, tales como: central de factores I,E  central de patrones de 
competencia, central DAFO, central de estado estratégico y valoración de trabajos, 
central del Grupo Consultor de Boston, gran habilidad La principal, la matriz de 
Rumelt, la principal de arbitraje y la principal cantidad del plan importante son 
finalmente respaldadas por una tarjeta de puntuación, que formula habilidades, 
imparciales y planes de acción para la colocación. Como resultado importante, 
podemos mejorar la eficiencia de realización de ventas en un 100%, y 14.81% 
Como porcentaje de eficiencia, se generó un ingreso de S / 333696.49 soles, lo que 
inspiró el encargo de todos los obreros en el área de estudio y, en última instancia, 
aumentó la eficiencia del área de solo 3% a 30%. 16.38%, consiguiendo así los 
imparciales de la colocación. 













The current investigation entitled “Implementation of a strategic plan to increase the 
effectiveness of the company Serviguer SAC, 2018”, immersed in the hypothesis of 
strategic projection, used the observational plan, with a characteristic type inquiry A 
region or model that uses only 7 employees who visited the position strategy 
committee. To this end, several matrices related to strategic planning are managed 
such as technologies, such as: central factors I, E central competition patterns, 
DAFO central, central strategic status and job valuation, central Boston Consulting 
Group, great strategy The matrix, the Rumelt matrix, the decision matrix and the 
amount matrix of the important plan are finally supported by a score card, which 
formulates skills, impartial and action plans for placement. As an important result, we 
can improve the efficiency of sales performance by 100%, and 14.81% As a 
percentage of efficiency, an income of S / 333696.49 soles was generated, which 
inspired the assignment of all workers in the study area and Ultimately, it increased 
the efficiency of the area from only 3% to 30%. 16.38%, thus obtaining the impartial 
ones of the placement. 
















1. Situación problemática  
 
Los verdaderos medios de competencia están dedicados a la propagación de clientes 
globales, es decir, los empleados productivos ya no están limitados por las 
limitaciones de espacio, lo que promueve la polinización del mercado productivo, por 
lo que las empresas locales pueden competir en el otro lado del mundo. Compita 
bajo las mismas condiciones; gracias a todos los países por el lanzamiento inteligente 
de un enfoque abierto de negocios. 
 
Expansión y diversificación a través de sus servicios, actividades y productos. Sin 
embargo, los problemas actuales de la compañía les impiden alcanzar sus objetivos 
planificados porque no tienen una estrategia formal, y mucho menos herramientas 
para medir el desempeño de imparciales. 
 
Las generalidades de los administradores de las empresas consideran que la 
proyección transcendental es un asunto tedioso, con poca o ninguna efectividad y 
costo. Las tareas y las visiones no están relacionadas entre sí, lo que las hace 
imposibles de medir a través de la estrategia y la gestión empresarial. Por otro lado, 
en términos del entorno laboral, los empleados han observado resistencia al cambio 
y han evitado nuevos desarrollos estratégicos en el campo de los metales mecánicos. 
Otro elemento transcendental a examinar es el factor bancario, que se vio afectado 
por el descuento del 8% en la colaboración en el cliente de la construcción metálica, 
lo que provocó atrasos en los pagos a los proveedores. También puede causar un 
5% de problemas de cumplimiento de pedidos para los clientes, lo que resulta en 








1.1. Trabajos previos     
 
Según la investigación, se pueden citar algunos precedentes de investigación, como: 
Reyes y Celin (2011) realizaron una encuesta estratégica en San Diego titulada 
"Desarrollo de un Plan Estratégico de Redes Globales de Cali con miras a mejorar 
sus procesos competitivos de 2011 a 2015". Intentar buscar una referencia en Cali 
(Colombia) para la dirección estratégica (misión, visión, metas y valores) para realizar 
evaluaciones, luego descifrar la habilidad adecuada y tomar las decisiones correctas 
basadas en esto como la mejora de la empresa, lo que resulta en El ingreso anual de 
la compañía es de $26 millones de pesos el cual simboliza al 57.7% Con casi el 
42.3% de los ingresos, la compañía trató de reducir coste y reparar su efectividad a 
través de estrategias incorporadas, que concluyeron que después de adoptar estas 
estrategias, la participación de mercado de la compañía fue del 5% al 12%, 
generando más Beneficio, reduciendo así el porcentaje de su gasto. 
 
De modo similar, Moncayo y Astudillo (2011) implementaron un técnico 
transcendental titulado "Mejora de la renta y sostenibilidad de las empresas de 
consultoría en condominios" en Cali, Santiago, Colombia, que permitió formular una 
visión estratégica. Alcanzar el objetivo de implementación e implementación, y luego 
supervisar y controlar, y concluir que la compañía actualmente tiene problemas en el 
campo financiero, está en el cuadrante competitivo y está creciendo a un ritmo alto. 
Como su ingreso neto disminuyó de 2009 a 2010 21,7%, En comparación con el año 
anterior, el número disminuyó en 9 millones en 2010. Al implementar esta estrategia, 
las pérdidas anteriores aumentarán en un 42% respecto al año anterior. Esto se 
puede lograr mediante el uso de compañías de análisis de matriz FODA para 
establecer objetivos comerciales, lo que demuestra Las empresas deben luchar con 
mejores costes donde la postulación del mercado y las entradas aumentan, además 
de reubicar a la empresa cerca de las clientelas y retocar las políticas de reembolso 
para los personales. 
Del mismo modo, el proyecto titulado "Técnica transcendental para el sector de 
teléfono fija peruano" ejecutado por Angles, Echeandia, Godoy y Solano (2012) en 
Lima, Perú, utiliza una matriz diseñada para la planificación estratégica y el logro 
interno. Externamente, con base en la matriz PESTE responsable de observar las 
fuerzas externas, se concluye que el mercado ha crecido un 6.5% debido al aumento  
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2. Presunción relacionada con el tema 
 
en el poder adquisitivo del consumidor. 5.96% Excepto Perú, invade el puesto 113 
en 142 países en términos de pilares de innovación; de manera similar, la matriz 
MEFE de un servicio de evaluación externo indica que tiene 2.02, indica que está por 
debajo del 2.5 promedio y nos dice que tiene una amenaza menor, y cuando ejecuta 
la estrategia, muestra que los objetivos establecidos por la empresa deben cumplirse, 
lo que conducirá a la innovación y al crecimiento del cliente. 
 
Hacia este estudio, es necesario adquirir conocimientos basados en la erudición, los 
procesos y los humanismos que afectan las variables de investigación mencionadas 
anteriormente, incluida la formulación de planes estratégicos y la mejora de la 
efectividad que se puede lograr desde diferentes perspectivas. 
 
La principal acción (PEYEA), Esta central se Se utiliza para determinar la 
perspectiva importante de la empresa. Se compone de dos ejes, incluidos los 
elementos de mercado en los que trabajan y los factores internos de la organización. 
Finalmente, se forma un cuadrante para mostrar el alcance de la organización 
(D'ALESSIO, 2008).  
mercado en el que se encuentra la organización para desarrollar una estrategia 
adecuada para crear un nuevo producto o rediseñar un producto. Ellos. (RESENDIZ, 
Graciela, 2010).  
El otro es la central de (GE). En esta principal, puede ayudar a las organizaciones a 
evaluar y elegir adecuadamente sus habilidades para el desarrollo de los clientes y 
su posición competitiva en el campo; la evaluación de estos dos factores nos muestra 
en qué sección se halla la organización y qué habilidades debe desarrollar Para 
abordar las deficiencias de la organización, enfatizando así las capacidades dentro 
de la organización, por lo que en esta matriz, solo el mercado y la organización se 
utilizan para calcular la información para determinar el cuadrante en el que se 







Las principales, se debe utilizar una herramienta de grupo focal, que reúne a 
personas que discuten temas específicos para llegar a un consenso. Los pasos del 
proceso del grupo focal son: Reclutar y seleccionar quién asistirá a la reunión; el 
moderador debe estar integrado por el ordenador y el conjunto de individuos que 
componen el asunto, y el moderador debe estar en la posición adecuada del 
moderador; el imperfecto que se informará debe Responda todas las preguntas del 
equipo de estrategia y es por eso que la reunión. (ROUSSOS, 2010). 
 
 
En términos de efectividad, es el grado de cumplimiento, el resultado. Los indicadores 
de eficiencia insatisfactorios son un síntoma de desajuste organizacional. En 
comparación con los indicadores satisfactorios, es una confirmación totalmente 
satisfecha y coordinada de la meta para asegurar la confiabilidad y efectividad de la 





Para la Las organizaciones no solo deben proporcionar servicios excelentes, sino que 
también deben proporcionar el término apropiado de correlación de coste: toda buena 
ordenación será eficientemente siempre que tenga un buen rendimiento de valor 
monetario en cantidad y calidad. (LUSTHAUS, 2000). Lo cual se advertirá manifestado 






3.1. Enunciación del problema 
 
¿Qué efecto producirá la implementación del plan estratégico en la efectividad de 







Permite evaluar el discernimiento de la organización importante y su impacto 
en la garantía en situaciones específicas, lo que también es una forma práctica 
de determinar el área de ventas mediante la ejecución del plan estratégico 
correcto. Defina direcciones estratégicas, compréndase interna y 
externamente y úselas para desarrollar estrategias para abordar sus 
insuficiencias, perfeccionar sus fortalezas, responder a las amenazas y 
aprovechar sus congruencias y su huella en la eficiencia de las paradoras. 
Económicamente importante, El producto de la planificación estratégica 
conducirá a un aumento en su efectividad. Por otro lado, es 
metodológicamente razonable porque el técnico de registrar información 
ayudará a los investigadores que realicen investigaciones similares en el futuro 
porque plantea equipos para desplegar matrices. Planificación estratégica de 
la exploración.  
Hipótesis  
La implementación del plan estratégico propuesto incrementará la efectividad 
de la Empresa SERVIGUER S.A.C., 2018.   
 
1.4. Objetivos  
 
1.7.1 Objetivo general 
 
Implementar un plan estratégico para incrementar la efectividad de la Empresa 
SERVIGUER S.A.C., 2018.   
 
1.7.2 Objetivos específicos 
 
- Realizar el Análisis de la actual efectividad del área de ventas. 
- Determinar el direccionamiento estratégico de la empresa. 
- Realizar una evaluación interna y externa  



























Observacional mente, este método se realiza porque no tiene intención de 
cambiar las inconstantes de memoria, sino que solo puede observar su 
actuación para inferirlas.  
I.2. Características de estudio 
Esta es una exploración trabajadora porque utiliza presunciones de 
organización trascendental, certeza y técnicas de indagación probada para 
resolver problemas en la compañía.  
I.3. Esquema de investigación 
I.4. El esquema del artículo es simple y descriptivo porque solo prestar 
atención la variable independiente M (plan estratégico) y la variable 





M: Planeamiento estratégico en la gestión empresarial. 
O: Rentabilidad. 
I.5. Variables 
I.5.1. Caracterización de variables 
Versátil independiente, cualitativa: 
Es el objeto de más alto nivel para tomar decisiones y enfatizar las 
necesidades y esperanzas futuras. Estos equipos harán que la compañía sea 
más competitiva y brinde satisfacción que cumpla con las expectaciones de 
los desiguales conjuntos de interés.. (SAINZ, 2015) 
Variable dependiente cuantitativa: La efectividad es una forma de avanzar 
hacia el logro de metas y objetivos (LUSTHAUS, 2000). Con este fin, está 
relacionado con la eficiencia y la efectividad. Muestra resultados por costo y 







I.6. Operacionalización de variables 
 







































































Es la herramienta 
de más alto nivel 
para tomar 
decisiones y 
enfatizar lo que 
se necesita lograr 
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Ordinal 


































































Esta es la 
régimen en que 
se ha avanzado 
en el logro de los 
imparciales. 
La eficiencia es 
la medida en que 










I.7. Localidad, muestra y muestreo 
 
La localidad está compuesta por 46 obreros que trabajan en el sitio de 
comercios de la compañía. SERVIGUER S.A.C en el año 2018. El modelo 
consistió en seis trabajadores en posiciones estratégicas que formaron una 
junta de valoración transcendental. El cerco de pauta para obtener los datos 
proviene de los registros salariales de 2018, y cada unidad de análisis es su 
unidad de análisis. Continuamos incluyendo a todos los trabajadores que 
componen los salarios de 2018, exceptuando a todos los personales que no 








I.8. Sistemáticas e instrumentales de recaudación de datos 
 
 Para examinar la certeza actual de la compañía SERVIGUER S.A.C., 
se utilizó una encuesta de información de la compañía sobre cuadros 
de certeza (efectividad y eficiencia) y luego se calculó en Excel. o Para 
decretar la orientación transcendental de la compañía, trabajamos con 
el comité de estrategia para analizar la misión, visión, valores y 
conducta de la compañía unida, y luego examinar y ver si se han 
producido cambios en ella. o Para realizar el análisis externo se basa 





Los investigadores deben respetar los derechos de posesión docto, la 
precisión de todos los consecuencias y la fiabilidad de los reseñas 






































Dentro del alcance de los servicios, brinda servicios desde el diseño de 
ingeniería hasta la construcción (laminación, fabricación de calderas, 
soldadura, arenado, pintura), montaje industrial. 
 
Visionario: De acuerdo con nuestros rígidos tipos de seguridad operacional, 
medio próximo, calidad e invención respondiendo a las necesidades del 
cliente de manera óptima, de manera oportuna, segura y eficiente. El servicio 
garantiza su completa satisfacción 
3.1.2. Eficiencia 
se mide por las entradas anuales escasez los gastos a lo largo de 2017. 
Debe recordarse que SERVIGUER SAC tiene que pagar 60 soles por cada 
servicio completado, y tiene empleados a tiempo completo y a tiempo parcial 
cuyos ingresos están de acuerdo con la ley y los servicios prestados 
Comisiones, excepto motivar a supervisores y gerentes responsables. Las 





Tabla 2, SERVIGUER S.A.C 2018 
MESES ENTRADA S/. EGRESO S/. INGRESO FINAL S/. 
ENERO  264787.75 220344.76 44442.99 
FEBRERO 212003.46 189716.18 22287.29 
MARZO  226678.61 194802.21 31876.40 
ABRIL 201597.07 186136.40 15460.66 
MAYO 203439.21 186783.50 16655.71 
JUNIO 207312.45 188133.15 19179.29 
JULIO 216381.48 191280.03 25101.45 
AGOSTO 228945.87 195635.95 33309.92 
SETIEMBRE 198668.52 185172.92 13495.60 
OCTUBRE 203628.15 186898.35 16729.80 
NOVIEMBRE 225308.81 194407.59 30901.22 
DICIEMBRE 235558.71 197962.93 37595.77 




Origen: SERVIGUER S.A.C 
 
Imagen 1: Validez del área de ventas de la compañía SERVIGUER S.A.C 
2018. 
Origen: SERVIGUER S.A.C 
 














MENSUALIDADES ENTRADA S/. SALIDA S/. INGRESO FINAL S/. 
ENERO  157337.40 142869.90 14467.50 
FEBRERO 155649.45 142291.53 13357.92 
MARZO  171812.85 147887.95 23924.90 
ABRIL 181940.55 151396.62 30543.93 
MAYO 167772.00 146501.22 21270.78 
JUNIO 159690.30 143711.26 15979.04 
JULIO 155598.30 142301.34 13296.96 
AGOSTO 157695.45 143032.24 14663.21 
SETIEMBRE 163731.15 145125.49 18605.66 
OCTUBRE 154166.10 141822.44 12343.66 
NOVIEMBRE 177899.70 150037.39 27862.31 
DICIEMBRE 175495.65 149211.33 26284.32 






Origen: SERVIGUER S.A.C 




 = 88.25 % 
Imagen 2: validez del mercado de negocios de la compañía SERVIGUER 
S.A.C 2017. 
 
Origen: Tabla 3 eficiencia SERVIGUER S.A.C 
 
Imagen 3 ventas de la compañía SERVIGUER S.A.C 2017 – 2018 
 











































ENERO  5370 4675 87% 
FEBRERO 5370 4489 84% 
MARZO  5370 4799 89% 
ABRIL 5370 4268 79% 
MAYO 5370 4307 80% 
JUNIO 5370 4389 82% 
JULIO 5370 4581 85% 
AGOSTO 5370 4847 90% 
SETIEMBRE 5370 4206 78% 
OCTUBRE 5370 4311 80% 
NOVIEMBRE 5370 4770 89% 
DICIEMBRE 5370 4987 93% 






Origen: SERVIGUER S.A.C  
 
Imagen 4: Energía compañía SERVIGUER S.A.C 2018 
 
Origen: Tabla 5 eficacia 2018 SERVIGUER S.A.C 
 
Eficiencia del mercado de paradores ha mejorado, el año anterior se utiliza 
como referencia, en este caso, 2017. 
 
 






ENERO  3952 3076 77% 
FEBRERO 3952 3043 85% 
MARZO  3952 3359 90% 
ABRIL 3952 3557 83% 
MAYO 3952 3280 79% 
JUNIO 3952 3122 77% 
JULIO 3952 3042 78% 
AGOSTO 3952 3083 81% 
SETIEMBRE 3952 3201 77% 
OCTUBRE 3952 3014 81% 
NOVIEMBRE 3952 3478 81% 
DICIEMBRE 3952 3431 88% 












Fuente: SERVIGUER S.A.C 
 
 
Imagen 5: Eficacia compañía SERVIGUER S.A.C 2017. 
 
Origen: tabla 5 energía 2017 SERVIGUER S.A.C 
 
Imagen 6: Colación de la compañía SERVIGUER S.A.C 2017-2018 
 
Origen: tablas 4 y 5 de eficacia SERVIGUER S.A.C 






























Por lo tanto, la diferencia en efectividad de 2017 a 2018 es de 3.92%, lo que 
indica que 2018 es más alto que 2017. 
3.1.5. Efectividad  
 egún la fórmula de validez, se extraen los resultados anteriores para 2018 














3.1.6. Trazabilidad del direccionamiento estratégico  
 
La dirección estratégica se trazó de acuerdo con los estándares establecidos por el plan estratégico, y se obtuvieron los 
siguientes resultados. 
3.1.7. Análisis del direccionamiento  
Al analizar de acuerdo con su dirección estratégica, se puede concluir que comprende correctamente lo que se describe 
en las áreas incluidas en la dirección estratégica, porque comprende completamente el eje de la compañía y está 
concerniente con el desarrollo de la empresa, por lo que indica que su dirección estratégica no ha cambiado. 
3.2. Valoración I - E   
 
A continuidad, se realizan evaluaciones internas y externas siguiendo el proceso habitual de planificación estratégica.  
3.2.1. Examen PESTEC 
 








3.2.2. Matriz (mpc) 
Para lograr una matriz de características competitivas, se consideraron las organizaciones en el mercado al que pertenecen, se 
realizaron reuniones de grupos focales y el comité calificó cada uno de los elementos clave de éxito. 
Tabla 5: Principal (MPC) de la empresa SERVIGUERS.A.C. Trujillo 2018 
ELEMENTOS CLAVES DE ÉXITO 




Peso Valor Ponderación Valor Ponderación Valor Ponderación 
1. Colaboración en el clientes 0.15 3 0.45 2 0.3 2 0.3 
2. Posición financiera 0.10 3 0.3 3 0.3 2 0.2 
3. Calidad de servicio 0.18 3 0.54 2 0.36 3 0.54 
4. Lealtad de clientes. 0.12 3 0.36 2 0.24 2 0.24 
5. Competitividad de precios  0.16 2 0.32 3 0.48 2 0.32 
6. Tecnologías 0.15 3 0.45 3 0.45 3 0.45 
7. Infraestructura. 0.14 2 0.28 3 0.42 2 0.28 
TOTAL  1.00  2.7  2.55  2.33 
Origen: tabla 27 examen SERVIGUER S.A.C.   
Comentario:  
Posteriormente del examen con el junta estratégico y de suministrar las ponderaciones a cada elemento clave de éxito, la principal 
de MPC indica que la compañía está obteniendo superiores consecuencias para sus competidores, con un promedio total de 2.7 




3.2.3. Matriz (mefi) 
Con el fin de determinar la principal de valoración de los elementos internos, 
se llevó a cabo una reunión de grupo focal. Los miembros del comité de 
estrategia presentaron sus ideas y completaron las preguntas para 
establecer los elementos cifra de éxito anteriores, y finalmente llegaron a las 
siguientes conclusiones: 
Tabla 6: Matriz (EFI) de la compañía SERVIGUER S.A.C. Trujillo 2018. 
ELEMENTOS DETERMINANTES DE ÉXITO PESO VALOR PONDERACIÓN  
FORTALEZAS    
1. Uno de los mejores proveedores de servicios de 
relación con el cliente.. 
0.07 2 0.14 
2. Personal calificado basado en los requisitos del trabajo 
y los requisitos del mercado. 
0.11 3 0.33 
Se considera que tiene estándares de calidad en la 
provisión de servicios. 
0.06 2 0.12 
4. Se ofrece servicios reconocidos en el mercado. 0.06 2 0.12 
5. Equipo y tecnología (software) para que los 
colaboradores hagan el trabajo. 
0.09 3 0.27 
6. Continuar sirviendo a los clientes con capacitación en 
habilidades comerciales. 
0.07 2 0.14 
7. Buenas relaciones interpersonales en el entorno 
laboral. 
0.05 1 0.05 
 0.51  1.17 
DEBILIDADES     
1. Infraestructura de personal insuficiente (centros de 
trabajo y mobiliario) 
0.09 3 0.27 
2. Algunos trabajadores no lo saben y no están 
comprometidos con la misión, visión, valores y ética de la 
empresa. 
0.06 2 0.12 
3. Debido al espacio insuficiente, es difícil aumentar la 
capacidad de servicio. 
0.04 2 0.08 
4. No hay suficiente monitoreo de las llamadas de los 
empleados 
0.11 3 0.33 
5. Falta de liderazgo y planificación. 0.05 2 0.1 
6. Problema de funcionamiento interno 0.09 3 0.27 
7. Los empleados carecen de compromiso para alcanzar 
las metas 








II.1.1. Matriz de (peyea) 
 
Se desarrolló una central de estado estratégico y evaluaciones de trabajo 
(PEYEA) con el Comité de Estrategia, y se desarrollaron elementos clave de 
éxito basados en el sumario de planificación estratégica establecido, que fue 
evaluado por el Comité de Estrategia para determinar los factores de éxito. 
Tabla 7: (PEYEA)  
POSICIÓN ESTRATÉGICA INTERNA POSICIÓN ESTRATÉGICA EXTERNA 
Fortaleza financiera (FF) Fijeza del entorno (EE) 
1. Vuelta de la alteración 2 1. Permutas científicos -2 
2. Pleamar de arca 3 2. Variabilidad de la demanda -2 
3. Liquidez 3 
3. Rango de precios de productos 
competitivos -4 
4. Salga fácilmente del 
mercado 3 4. Competencia  -3 
    5. Imposición de los efectos sustitutos. -4 
   2.75    -3 
Ventaja competitiva (VC) Fortaleza de la industria (FI) 
1. Cuota de mercado -1 1. Viable de desarrollo  3 
2. Calidad del 
favor  -2 2. Beneficio de haciendas 3 
3. Lealtad del 
cliente  -2 3. Facilidad de ingresos al mercado. 4 
4. Conocimiento 
tecnológico. -4 4. Duración de ingresos.  2 
5. Ciclo de reemplazo del 
servicio. -2     
      -2.2       3 
Origen: tabla 28  
Eje Y: -0.25 





Fuente: Resultados de la tabla 11 de la matriz PEYEA. 
Definición:   
través de las observación y examen de la matriz PEYEA, podemos ver que 
la compañía está en el parte profesional, lo que El factor clave que muestra 
que la colocación tiene una mejor delantera competitiva en un entorno 
























II.1.2. Matriz del (bcg) 
  
Al preparar la principal de Boston Consulting Group, se hizo informe a la 
empresa y se consideró su participación en el mercado y su tasa de 
crecimiento. Estos estudios se basaron en la información de ventas de la 
compañía y la investigación ejecutada por el (INEI).  
Tabla 8: Desarrollo de la manufactura de Servicios 







Origen: tabla 30 (INEI). 
Para encontrar la tasa de progresión del cliente, los últimos dos años han 










después de investigar y usar las coordenadas, en el cuadrante donde se 
encontró el signo de interrogación, esto indica que la participación de 
mercado de la organización es baja. 
  
II.1.3. Matriz (ie) 
 
Al crear esta central, se tuvieron en enumeración los pesos obtenidos en las 
centrales MEFE y MEFI, dando como resultado el siguiente resultado:  
Mefe: 2.32 
Mefi: 2.44 
cuando estas matrices se fusionan en matrices internas y externas, los 









Está en el la parte V, lo que muestra que las estrategias deben mantenerse 
y mantenerse. Dichas estrategias deberían centrarse en la perspicacia en el 
comprador y el perfeccionamiento de nuevos servicios.  
II.1.4. Matriz de la gran Estrategia (GE) 
 
Para fabricar la principal de grandes habilidades, utilizamos la matriz Gropu de 
Boston Consulting Group como referencia para estudiar. 
Imagen 8: Principal compañía Serviguer S.A.C. 






Explicación:   
Después de la investigación, la colocación se halla en el primer cuadrante, lo que 
demuestra que se encuentra en una agraciada enfoque transcendental. Su reunión 
debe estar dirigida a la penetración en el mercado y su desarrollo. No puede 
cambiar su ventaja competitiva y debe correr riesgos. Aproveche sus oportunidades 
cuando sea necesario. 
Imagen 9: Principal compañía Serviguer S.A.C. 2016. 
Origen: Imagen 10 de la principal BCG la compañía Serviguer S.A.C. 





























Serviguer S.A.C. Entre 2018 y 2019, alcanzará un porcentaje de eficiencia 
del 100%, logrando así el objetivo esperado. Por lo tanto, si se solicita a 
65,55 afiliados que brinden servicios de ventas mensuales en 2019, deben 


















AÑO 2018 AÑO 2019 AÑ0 2020
CRECIMIENTO DE CLIENTES
Imagen 10: Desarrollo de clientes en el área de ventas de la empresa 
Serviguer S.A.C. 2017 – 2018. 













ENERO  5463 5463 100% 
FEBRERO 5463 5463 100% 
MARZO  5463 5463 100% 
ABRIL 5463 5463 100% 
MAYO 5463 5463 100% 
JUNIO 5463 5463 100% 
JULIO 5463 5463 100% 
AGOSTO 5463 5463 100% 
SETIEMBRE 5463 5463 100% 
OCTUBRE 5463 5463 100% 
NOVIEMBRE 5463 5463 100% 
DICIEMBRE 5463 5463 100% 
TOTALES 65556 65556 100.00% 
 
Origen: tabla 20, desarrollo de clientes Serviguer S.A.C. 
 
Con esta consecuencia, es posible lograr la diferencia porcentual en 
actividad. 
 








































Creo que las organizaciones deberían trabajar para lograr sus objetivos. 
Como resultado, muchas organizaciones no han considerado sus 
deficiencias internas con el tiempo, por lo tanto, ya sea dinero o el beneficio 
de los imparciales gestionados por cada colocación, están comenzando a 
encontrar problemas para lograr resultados. En este sentido, la ejecución de 
un plan importante ayuda a guiar la gestión empresarial y proporciona 
orientación para que la organización pueda lograr sus imparciales a través 
de labores y tácticas. 
 
Serviguer SAC, se determinó que hubo un ligero aumento de 0.55% en 2018 
en comparación con 2017, y la eficiencia aumentó en 3.92% en 2018 en 
comparación con 2017, lo que solo resultó en un pariente de 1.84% Efectivo 
en 2017 y 2018, esta realidad se puede observar en una encuesta realizada 
por Reyes y Sellin (2011), Buscan alcanzar los objetivos comerciales y 
lograrlos, ya que observan solo un crecimiento del 2% en la organización y 


































El estudio identificó áreas de ventas para Serviguer S.A.C. Tiene dificultades 
y insuficiencias en el proceso de operación. Por ejemplo, no tiene 
procedimientos para lograr sus objetivos, sus objetivos son lograr sus 
objetivos sin medir los costos, no tiene personal dedicado para la gestión y 
carece de habilidades y capacidades laborales. 
 
Se observó que la eficiencia del área de estudio era menor, porque se 
encontró que la eficiencia del área era 10% menor que el objetivo requerido 
(95%). En comparación con el año anterior, la eficiencia solo aumentó en un 
3%, alcanzando el objetivo más bajo El alto porcentaje de costo, que no 
ayuda a la colocación a lograr sus imparciales establecidos y la mala 
utilización de los recursos, en comparación con 2017, solo fue 0.55% 
eficiente en promedio 
 
Basado en el estudio de la dirección estratégica de la organización, se trazó 
la dirección de la organización para comprobar si la colocación describió algo 
consistentes con lo que se mencionó en la dirección estratégica, y el estudio 



























Asesoramiento a la empresa. Tome la decisión de asumir las estrategias 
propuestas en la investigación de manera responsable y factible. 
 
 La persona a cargo debe, con el apoyo de la tarjeta de puntaje, monitorear 
continuamente los planes, objetivos y estrategias propuestos, e implementar 
y adherirse a los objetivos del diseño del estudio. 
 
Todas las personas en el área deben participar, principalmente supervisores 
y supervisores de supervisores, para que la gerencia pueda lograr los 
resultados deseados, proponer seminarios o incentivos para alentar el 
crecimiento personal y alcanzar los objetivos propuestos. 
 
Se recomienda que los prometidos científicos participen en este tipo de 
investigación, establezcan comités, involucren a todos los obreros y se 
centren más en los comprometidos, ya que resulta que la ejecución de 
buenas direcciones estratégicas en la organización conducirá al logro de 
metas y objetivos. Por lo tanto, se requiere una buena gestión dentro de la 
organización. 
 
Finalmente, se recomienda informar la estrategia propuesta de manera 
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Tabla 11: SERVIGUER  S.A.C. 2018. 




Tabla 12: SERVIGUER S.A.C. 2017.  
 
Origen: Elaboración propia. 




Tabla 13: SERVIGUERS.A.C. 2017.  
 
 
Origen: tabla 21  P de v.  




Tabla 14:  
Departamentos 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015P/ 2016P/ 2017E/ 
           
Amazonas 16,613 20,353 23,101 25,978 29,703 34,466 38,609 43,493 48,326 
Ancash 171,557 206,217 217,606 247,149 280,965 321,793 357,779 391,760 426,745 
Apurímac 17,577 21,934 24,488 27,678 31,657 36,144 39,741 43,972 48,631 
Arequipa 377,856 444,601 492,917 541,445 594,808 685,598 748,755 819,596 899,503 
Ayacucho 49,271 61,345 70,124 81,263 93,417 110,121 125,677 139,426 154,844 
Cajamarca 120,165 148,785 162,709 180,507 202,788 230,473 249,949 273,783 304,580 
Cusco 164,004 202,926 227,345 253,664 287,869 326,108 363,840 407,382 453,095 
Huancavelica 9,271 11,352 12,811 14,613 16,496 19,108 20,851 23,166 26,093 
Huánuco 65,088 79,008 88,236 100,677 115,596 134,042 152,151 167,494 185,991 
Ica 144,229 174,537 189,390 218,950 246,647 288,739 326,014 340,379 377,564 
Junín 158,229 196,364 221,771 256,553 295,395 335,688 362,122 393,226 437,443 
La Libertad 384,959 455,833 491,937 547,178 620,764 716,716 775,459 835,102 910,982 
Lambayeque 244,135 298,651 320,929 349,816 403,125 463,910 508,484 545,948 603,420 
Lima 5,845,185 6,751,709 7,257,135 7,917,600 8,760,967 9,705,772 10,504,125 11,379,145 12,373,606 
Loreto 99,150 114,002 126,751 144,822 157,502 177,459 194,153 214,202 238,486 
Madre de Dios 16,837 20,527 22,465 25,459 28,640 32,956 35,942 38,134 42,158 
Moquegua 33,205 38,915 40,969 46,456 51,149 59,191 64,057 69,154 76,909 
Pasco 19,539 23,746 26,541 29,831 33,807 38,781 42,401 47,055 52,163 
Piura 231,193 279,326 296,403 334,952 388,351 441,647 479,526 527,059 583,062 
Puno 98,370 123,121 137,287 158,607 183,846 214,972 237,009 263,850 293,431 
San Martín 64,198 77,173 87,274 98,611 111,563 127,279 138,217 153,050 170,102 
Tacna 80,290 95,030 105,240 116,282 127,433 146,578 158,907 172,683 192,040 
Tumbes 42,692 50,269 55,495 60,435 69,534 81,034 87,850 96,025 106,126 
Ucayali 63,387 78,276 85,076 97,474 110,978 126,425 137,382 147,916 164,700 
           
Valor Agregado Bruto 8,517,000 9,974,000 10,784,000 11,876,000 13,243,000 14,855,000 16,149,000 17,533,000 19,170,000 
                    
 
 Origen: Instituto N E E I. 




















Imagen 14:  
Origen: D´ALESSIO Fernando (2008).  
 
 





Figura 11:  
Origen: D´ALESSIO Fernando (2008).. 
 
 
Fuente: D´ALESSIO Fernando (2008). El proceso Estratégico: Enfoque de Gerencia. 
 
Figura 12: Matriz fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA). 
Origen: D´ALESSIO Fernando (2008). 
 
Representación 13: (FODA). 







Imagen 14: (PEYEA). 
Principio: D´ALESSIO Fernando (2008).  
 
Imagen 15: (BCG). 
Origen: D´ALESSIO Fernando (2008).  
 





Imagen 16: IE. 
Origen: D´ALESSIO Fernando (2008) 
 







Representación 17: (GE). 
Origen: D’ALESSIO Fernando (2008).  
 
 
Imagen 18:  (MD). 
Origen: D’ALESSIO Fernando (2008). El proceso Estratégico: Enfoque de Gerencia. 
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